




































 TRANSKRIP  
 
 
Peneliti melakukan kegiatan wawancara bersama dengan Johny Poluan, selaku 
pendiri dan pemilik dari Kwang Koan Kedai Kopi dan Bakpau (Kopi Johny).  
Tanggal  : 4 April 2019 (pukul 09.00 WIB)  
Alamat  : Jalan Kelapa Kopyor Raya Blok Q1 No.1, RT. 16/RW. 19, Kelapa 
Gading Tim., Kec. Klp. Gading, Kota Jkt Utara, Daerah Khusus 
Ibukota Jakarta, 14240 
 
Keterangan  
Narasumber  : Johny Poluan  (N) 
Peneliti : Vindy Fredrick (P)  
 
P : Selamat pagi Om Johny, perkenalkan nama saya Vindy Fredrick, mahasiswa 
Univerisitas Multimedia Nusantara jurusan Ilmu Komunikasi 2015. 
N : Selamat pagi  
P : Maaf Om harus mengganggu aktivitasnya Om.  
N :Tidak apa-apa. Saya kebetulan luang saat jam sembilan atau sepuluh. 
Biasanya pengunjung akan ramai saat jam setelah itu.  
P : Baik Om. Sebelumnya saya akan menjelaskan tujuan saya bertemu dengan 
Om Johny. Wawancara ini untuk tujuan melengkapi penelitian saya berkaitan 
dengan Kopi Johny sebagai objek penelitian dan topik mengenai perjalanan 
bisnisnya yang mengutamakan pelayanan terhadap pelanggan. 
N  : Sebelum kita masuk ke dalam pertanyaan yang mau kamu ajukan kepada 
saya, bagaimana caranya kamu dapat mengenal Kopi Johny?  
P : Berkaitan dengan Kopi Johny sebenarnya saya mengenalnya dari media. 
Saya tahu namun belum pernah mencoba. Hal tersebut membuat saya 
mencoba riset kecil dari media sosial Kopi Johny. Namun terdapat hal yang 
membuat saya cukup bingung karena saya menemukan banyak sekali media 
sosial yang menggunakan nama Kopi Johny dan saya tidak mengetahui yang 
mana Kopi Johny official. Walaupun begitu, Kopi Johny ini cukup melekat 
di benak saya karena... 
 N : Pak Hotman Paris?  
P : Benar Om, oleh Pak Hotman Paris. Saya juga pernah mencoba untuk datang 
langsung di salah satu cabang sekitar Gading Serpong. Apakah itu franchise? 
N : Tidak, itu cabang milik saya. 
P  : Baiklah Om. Maka dari hal tersebut membuat saya memilih menghubungi 
Om Johny langsung untuk bertemu di cabang utama ini. Hal yang saya ingin 
ketahui adalah saat pertama kali membangun bisnis Kopi Johny ini, 
bagaimana Om Johny mendapat inspirasi pembentukan karakter dan 
detilnya? 
N : Pertamanya? (ehem..) Awalnya saat saya memulai kopi ini eh.. sebenarnya 
pada dasarnya saya hanya melanjutkan bisnis dari orang tua saya. Pola 
maupun karakter yang dijalankan oleh Kopi Johny ini memang benar bergaya 
tradisional. Nah, makanya saya mengatakan bahwa Kopi Johny ini adalah 
gayanya orang tua. Kemudian saya coba untuk meneruskan dan 
mengembangkannya dengan tidak menghilangkan karakter. Maka dari itu 
saya tetap menggunakan gaya pembuatan kopi manual, saya tidak 
menggunakan mesin. Sekarang ini orang yang menggunakan gaya tradisional 
maupun manual sudah hampir punah karena peralihan proses pembuatan kopi 
gaya mesin. Saya tidak tahu, memang masing-masing memiliki keunggulan 
dan kelebihan. Kenapa semua orang menciptakan inovasi pembuatan kopi 
gaya mesin? Karena pasti terdapat keunggulan. Tapi jangan salah, karakter 
yang digunakan Kopi Johny dengan cara tradisional ini mempunyai 
keunggulan tersendiri karena dia customize. Kembali lagi pertanyaan awal, 
saya terinspirasi untuk tetap melestarikan, jangan sampai hal ini punah, 
jangan sampai hilang gaya tradisional ini. Maka dari itu saya coba untuk tetap 
mengembangkannya. Kedua, saya juga terinspirasi dari sisi bisnis yang dijual 
adalah produk yang mempunyai kandungan candu. Ini produk yang dijual 
kepada orang yang memiliki kecanduan terhadap kopi. Seperti contohnya 
rokok, rokok adalah produk yang memiliki kandungan candu. Jadi orang yang 
sudah terbiasa dan candu terhadap produk tersebut, orang tentu memiliki 
panggilan jiwa untuk tetap mengonsumsinya. Maka dari itu ada banyak orang 
yang minum kopi dalam sehari bisa hingga tiga kali. Berbeda dengan orang 
yang sebagai contoh makan ayam, tiga hari berturut-turut tentu akan sangat 
membosankan. Tetapi berbeda dengan kopi, kopi dengan rokok memiliki 
kandungan candu yang tidak membuat orang bosan dan terputur-putus. Maka 
dari itu yang menjadi dasar saya terinspirasi dan membangun karakter Kopi 
Johny dari hal tersebut. (04.11)  
P : Kira-kira dengan gaya tradisional tersebut apakah Om juga menerapkan 
bahwa semua customer juga dianggap seperti teman? Seperti yang saya lihat 
beberapa kali customer yang datang Om layani selayaknya seorang teman. 
(04.24)  
 N : Ini hanya sebagai trik bagaimana kita seorang barista dapat memberikan 
sentuhan psikologis kepada langganan. Paling tidak saya beri contoh, semua 
karyawan saya usahakan minta supaya mereka tahu nama pelanggan karena 
bila orang di sebut, di sapa maupun dikenal tentu akan merasa senang. Jadi 
saya harus menerapkan trik marketing ini, kita tidak harus menjadi seorang 
sales, kita juga melayani. Disana terdapat unsur marketing. Hal ini saya 
lakukan supaya mereka dapat kita ubah menjadi reguler guest yang datang 
setiap hari maupun royal terhadap kita.  
P : Oke, jikalau melihat dari pengembangan cara tradisional yang Om katakan 
kira-kira apakah Om memiliki atau mempertimbangkan cara promosi Kopi 
Johny melalui media sosial? Karena menurut pandangan saya sekarang media 
sosial merupakan sebuah medan yang cukup harus diperhatikan untuk 
promosi bisnis. Publik cenderung mencari informasi sendiri melalui media 
sosial pada masa kini. Seperti yang kita lihat sekarang anak muda yang 
mendominasi penggunaan dan penyebaran informasi melalui media sosial.  
N : Yah, inilah yang dapat saya katakan bahwa sekarang adalah zaman milenial. 
Memang benar kita harus berusaha terbuka dan masuk ke dalam dunia maya. 
Saya sendiri bukanlah orang yang paham betul dengan dunia IT, saya 
sebenarnya buta dengan perkembangan teknologi dan dunia maya. Tapi mau 
tidak mau kita harus belajar dengan perkembangan seperti itu. Kemudian saya 
juga terbantu dengan cara marketing dari Pak Hotman. Beliau memasarkan 
Kopi Johny melalui media sosial (Instagram, Youtube) lewat media masa 
juga seperti televisi, media koran dan lainnya. Semua kita tempuh dan kita 
cari jalannya dan kita coba karena ini adalah salah satu cara kita memasarkan 
produk dan image yang paling baik.  
P : Kalau dari Pak Hotman sendiri apakah sebelumnya Om Johny memiliki 
koneksi atau apakah beliau datang sendiri dan mencoba langsung Kopi 
Johny? 
N : Awalnya beliau adalah seorang tamu. Beliau bertamu ke Kopi Johny dan 
kemudian berlanjut terjalin hubungan baik dan teman baik antara kami,. 
Kemudian terjadi chemmisty yang membuat kami cocok. Apalagi beliau 
adalah seorang public figure, saya butuh dia. Dia menggunakan ruang dan 
waktu yang ada di Kopi Johny untuk mengangkat Kopi Johny dengan 
promosinya.  
P : Saya dapat menyimpulkan bahwa treatmen Kopi Johny, khususnya Om 
Johny sendiri membuahkan hasil yang baik hingga Pak Hotman Parisnya 
memberikan dukungan kepada Om Johny.  
N : Betul sekali.  
P : Kira-kira apakah media sosialnya itu sendiri sudah Om rencanakan dari 
sebelumnya atau memang mengikuti arus secara tidak langsung? 
 N : Seperti yang saya katakan tadi, saya buta dengan bidang seperti itu. Tetapi 
karena panggilan zaman, pangilan waktu dan situasi membuat saya 
mengharuskan Kopi Johny juga ikut terlibat dengan dunia tersebut. Dapat 
dikatakan bahwa saya lebih ikut arus. Kalau memang harus kesana, yah sudah 
ikuti saja. Karena kalau tidak kita akan ketinggalan.  
P : Bila diizinkan untuk tahu, Kopi Johny sendiri menggunakan media sosial 
apa saja?  
N : Instagram ada. 
P : Apakah ada lagi?  
N : Hanya Instagram saja. Yang saya gunakan hanya Kopi Johny. Kalau yang 
di Serpong itu Kopi Johny GS atau Gading Serpong, itu saja. Kalau akun 
lainnya seperti Kopi Johny Official, Fans Club Kopi Johny, itu cuma.. iya 
thankyou (menyapa pelanggan lain) itu hanya karena fans pecinta Kopi 
Johny.  
P : Baiklah. Kira-kira dari Om sendiri mengatakan bahwa Pak Hotman Paris 
datang dan membantu promosi Kopi Johny. Dari bantuan promosi tersebut 
apakah terjadi sebuah perubahan seperti kenaikan penjualan maupun 
keramaian toko sendiri?  
N : Saya tidak memungkiri dengan kehadiran dan bantuan Pak Hotman trade 
penjualan jadi meningkat, omset meningkat, jumlah pengunjung meningkat. 
Ini memang memiliki efek positif kearah pengembangan Kopi Johny. Kopi 
Johny memang belum menjadi legend karena dari sisi usia yang baru saja 
sepuluh tahun berjalan, tetapi Kopi Johny cukup fenomenal bagi publik. Jadi 
Kopi Johny banyak disebut sebagai ‘kopi fenomenal’ yang tiba-tiba muncul 
dan tiba-tiba dikenal orang. Karena apa? Karena Kopi Johny juga dijadikan 
sebagai LDH jalanan, tempat konsultasi hukum dan tempat pembelajaran 
hukum yang dilakukan dengan Pak Hotman.  
P : Kalau dari Pak Hotman sendiri apakah masih sering berkunjung ke Kopi 
Johny?  
N : Oh iya. Dulu beliau sering melakukan konsultasi hampir setiap hari. 
Belakangan belau tentukan hanya Sabtu dan Minggu saja.  
P : Kebetulan saya juga cukup mengerti mengenai kopi dan Om Johny 
mengatakan bahwa disini mengangkat konsep tradisional yang tetap 
dipertahankan. Apakah Kopi Johny ini lebih mengangkat kepada jenis kopi 
lokal Indonesia atau ke daerah mana?  
N : Sebenarnya gaya tradisional seperti ini adalah gaya khas kopi hainan. Tetapi 
kadang banyak orang yang memvonis bahwa kopi jenis ini adalah kopi daerah 
(oh ini khas Medan, Makassar, atau daerah lainnya yah?). Tetapi ini adalah 
jenis kopi yang memencar ke seluruh daerah di Indonesia. Mereka warisi, 
 mereka berusaha menyajikan kopi dengan gaya seperti ini. Ini tidak dapat di 
klaim dari daerah mana. Ini adalah aslinya kopi hainam.  
P : Bagaimana pandangan Om Johny sendiri dengan tren kopi yang kebanyakan 
menggunakan mesin dan tren media sosial yang dimanfaatkan dengan 
pengembangan bisnis yang lebih luas? 
N : Kita tidak serta-merta hanya memanfaatkan promosi, tetapi taste yang kita 
jual juga ikut menentukan. Walaupun promosi secara besar-besara, namun 
rasa maupun penyajian yang tidak baik tentu orang juga tidak akan dengan 
mudah menerimanya. Memang perlu untuk melakukan kegiatan promosi, 
siapa yang kenal jika kita tidak menggunakan media promosi? namun bila 
tidak diseimbangi dengan rasa, orang juga tidak mau.  
P : Baiklah. Saya dapat menyimpulkan bahwa apa yang menjadi fokus utama 
dari Kopi Johny sendiri adalah pelayanan atau treatment terhadap pelangan 
agar menghasilkan Public Relations berjalan? 
N : Yup, dan hasil itu semakin lama akan terus meningkat.  
P : Dan kira-kira dari perjalanan bisnis ini sendiri, Om Johny sudah memulainya 
dari tahun berapa Om?  
N  : Saya sudah memulainya dari tahun 2009.  
P : Bila saya ulas kembali dari perjalanan Kopi Johny pada tahun 2009 hingga 
sekarang, apakah terdapat pengaruh tertentu semakin meningkat dari 
penjualan sebelumnya, tetap stabil, menurun atau tidak dengan adanya 
bantuan Pak Hotman Paris?  
N : Dalam perjalanan selama ini, kamu bisa lihat seberapa besar orang tahu. 
Seberapa besar peningkatan pendapatan yang saya buktikan dengan 
penambahan outlet terus menerus. Hal ini tentu juga bersamaan dengan 
permintaan franchise yang tidak pernah berhenti. Namun saya masih 
membatasi diri, ada beberapa yang saya frenchise namun juga beberapa gerai 
masih dari saya sendiri. Sampai sekarang total gerai ada 12.  
P : Dari ke-12 gerai tersebut itu berarti milik dari Om Johny sendiri yah? 
N : Eh.. enam milik saya sendiri, enam milik frenchise.  
P : Jika boleh saya tahu, saya sebelumnya melakukan riset kecil mengenai Kopi 
Johny kepada beberapa mahasiswa dari kampus apakah mereka tahu atau 
tidak. Hasil dari riset tersebut menjawab bahwa mengenal Kopi Johny adalah 
milik dari Hotman Paris. Bagaimana menurut pendapat Om sendiri terhadap 
hasil tersebut?  
N : Begini, Pak Hotman sendiri .. memang dari beberapa kalangan mengetahui 
bahwa Kopi Johny adalah milik Pak Hotman. Namun beliau sudah melakukan 
klarifikasi bahwa Kopi Johny bukanlah miliknya. Namun saya sebagai 
 ‘Johny’ selaku pemilik mengakui bahwa slogan maupun salam ‘Kopi Johny’ 
adalah dari Pak Hotman. Tetapi Kopi Johny dengan Pak Hotman ibarat kedua 
sisi mata uang, tidak dapat dipisahkan. Johny tidak lepas dari Hotman, 
begitupun sebaliknya. Saya sering mendapatkan pertanyaan “Kopi Johny 
milik Pak Hotman”, saya jawab “iya”. Lagipula kami sama-sama punya rasa 
saling memiliki kok. Saya juga memiliki Pak Hotman dalam perjalanan bisnis 
ini.  
P : Baiklah Om. Untuk sesi pada hari ini saya akan tutup dengan pertanyaan 
terakhir. Semua bentuk bisnis tentu harus memiliki sosok influencer maupun 
endorser. Namun seperti yang saya lihat bahwa sosok dari influencer sendiri 
sudah ada oleh Pak Hotman. Apakah akan ada rencana untuk menggunakan 
sosok influencer atau endorser lain untuk kedepannya Om?  
N : Saya tidak pernah terpikir untuk menggunakan sosok tersebut. Ini hanya 
sebuah faktor kebetulan. Saya tidak pernah merancang atau merencanakan 
bahwa Pak Hotman harus menjadi sosok endorser ataupun influencer saya. 
Menurut saya ini merupakan sebuah anugerah, bila ini memang sudah 
jalannya maka saya harus jalankan. Semua karena Tuhan. Kita sebagai 
seorang yang percaya harus menjalankan semua atas dasar doa. Langkah dan 
usaha kita harus memiliki dasar doa yang kuat. Bila Tuhan berikan berkat dan 
kesempatan, kita harus coba hal tersebut sebagai sebuah peluang baik. Saya 
hanya harus bersyukur saya dapat melihat kesempatan itu.  
P : Baiklah Om Johny, terima kasih banyak atas waktu luang yang diberikan 
kepada saya untuk banyak berbicara tentang bisnis Kopi Johny.  
N : Sama-sama. Apabila di lain waktu kamu butuh beberapa informasi maupun 
hal-hal lain untuk melengkapi penelitian kamu, jangan sungkan untuk 
menghubungi saya yah.  








Peneliti melakukan kegiatan wawancara kedua kalinya bersama dengan Johny 
Poluan, selaku pemilik dari Kwang Koan Kedai Kopi dan Bakpau (Kopi Johny).  
 Tanggal  :8 May 2019 (pukul 10.00 WIB)  
Alanat   : Jalan Kelapa Kopyor Raya Blok Q1 No.1, RT. 16/RW. 19, Kelapa 
Gading Tim., Kec. Klp. Gading, Kota Jkt Utara, Daerah Khusus 
Ibukota Jakarta, 14240 
Keterangan  
Narasumber  : Johny Poluan (N)  
Peneliti  : Vindy Fredrick (P)  
 
P : Hallo selamat pagi Om Johny, senang bisa bertemu kembali dengan Om. 
Terima kasih telah menyempatkan waktu untuk Om Johny bersedia saya 
wawancarai kembali.  
N : Sama-sama. Bagaimana dengan progress skripsinya?  
P : Aman Om, ada beberapa hal yang harus saya lengkapi kembali berkaitan 
dengan wawancara bersama dengan Om Johny kembali. Setelah kemarin saya 
sempat bertemu dengan dosen saya untuk mempertimbangkan apa yang 
menjadi topik cocok untuk dikaitkan bersama dengan Kopi Johny adalah 
lebih menekankan kepada pelayanan konsumen atau Customer Relationship 
Management-nya. Mungkin akan terdapat beberapa pertanyaan yang saya 
bahas ulang sebelumnya untuk mencari relasinya kembali dari wawancara ini. 
Saya memperhatikan beberapa perubahan setelah satu bulan sebelumnya, 
Kopi Johny mulai menerapkan sistem cashless. Saya menyimpulkan bahwa 
Kopi Johny mulai ingin mencoba sistem baru dengan adanya perkembangan 
zaman yang berarti Om Johny selaku pemilik bersikap terbuka terhadap era 
modern. Hal ini berarti penerapannya cukup sesuai dengan turunan dari CRM 
yaitu changes with respect to customers. Om juga sebelumnya pernah 
membahas betapa pentingnya pelayanan terhadap konsumen yang sesuai 
dengan fokus utama CRM seperti mengenal konsumen, tahu namanya, dan 
memperlakukannya selayaknya seorang teman. Kira-kira apakah Om Johny 
memiliki sebuah pertimbangan yang membuat hal ini dianggap cukup efektif 
untuk dijalankan dalam dunia bisnis? Terlebih untuk treatment sebagai 
seorang teman.  
N : Oke, kamu harus tahu bisnis itu semakin ketat, persaingan juga semakin 
ketat. Kita tidak semata-mata hanya menjual produk, namun service dan atau 
layanan itu juga menjadi hal yang sangat penting karena akan muncul 
persoalan orang akan suka atau tidak suka, like or dislike. Kadang kala ada 
produk yang dijual rasanya biasa-biasa saja. Kamu mungkin pernah menemui 
 tempat kuliner, tempat jualan, atau sebuah restoran yang makanannya sangat 
biasa-biasa saja. Tapi kenapa kamu melihat dia selalu ramai?  
P : Karena dia memiliki pelayanan yang sangat bagus. 
N : Nah, itu adalah salah satu. Mungkin hal tersebut yang ia tampilkan. 
Pendekatan secara psikologis, itu yang ia tonjolkan. Kayak siapa yah? Saya 
kasih contoh, mungkin kalau saya boleh sebut yaitu GoldenLeaf, itu adalah 
salah satu restoran di Kelapa Gading .. (telepon berbunyi). Ownernya duduk 
keliling ke meja pelanggan .. sebentar saya angkat telepon dulu (mengangkat 
telepon, berbicara melalui telepon). Baik saya lanjutkan lagi, namanya 
Simon. Ini off the record yah (off-record). Sekarang yang menjadi hal 
terpenting adalah orang merasa cocok, nyaman, dan suka maupun tidak suka. 
Jadi peran paling penting adalah customer relationship ini.  
P : Artinya bisa saya katakan bahwa Customers-oriented ini menjadi hal yang 
diutamakan disini. 
N : Yup, betul. Sekarang kembali lagi ke Kopi Johny. Kopi Johny dari awal 
sudah saya terapkan dari awal kepada seluruh karyawan saya untuk melihat 
mana langganan yang tingkat kunjungannya, preferensi kunjungannya tinggi. 
Berarti itu yang akan menjadi reguler guest. Ini sudah sepantasnya untuk 
semua karyawan mengenali siapa namanya (telepon berdering).. maaf saya 
angkat dulu teleponnya (mengangkat telepon).  
P : Iya Om tidak apa-apa, maaf juga saya mengganggu kesibukan Om.  
N : Baiklah, ada lagi?  
P : Oke, Om. Mengenai semua pernyataan Om Johny, saya ingin bertanya 
mengenai skala prioritas dalam bisnis Kopi Johny. Pertama ada product 
oriented yang mana value produk menjadi hal yang diutamakan atau 
kualitasnya. Kedua production oriented bagaimana dalam sebuah usaha 
pergerakan kegiatan produksi yang menjadi hal yang diutamakan. Ketiga 
adalah sales oriented yang mementingkan peningkatan penjualan dengan 
menggunakan bantuan media promosi. keempat yaitu customers or market 
oriented yang mana Om memprioritaskan tentang sikap masyarakat atau 
pasar yang dituju. Bagaimana Om Johny mengurutkan hal-hal tersebut?  
N : Jadi begini, memang masalah product oriented menjadi skala utama. Namun 
skala utama ini harus diimbangi dengan prioritas-prioritas lain. Product 
oriented itu dari awal saya sebagai pemilik tentu harus menguasai penuh 
masalah produk yang harus saya jual. Kemudian untuk masuk ke production 
oriented kita harus paham bagaimana struktur atau flow dalam sebuah 
pekerjaan bisnis ini. kemudian sales oriented, ini biasanya yang kita ciptakan 
adalah.. (membalas sapaan pelanggan) dengan cara sales mulut ke mulut, 
temen ke temen. Ini adalah salah satu cara yang saya lakukan pada waktu 
awal saya biasanya mengundang teman. Teman ke teman lama-lama akan 
 memberikan rekomendasi yang terus meluas. Dari awal saya mementingkan 
tingkat kunjungan tamu. Saya memang agak terlambat mempersiapkan sistem 
yang baik, maka dari itu cara yang saya lakukan adalah biasanya minum dulu, 
nikmati, baru bayar. Berbeda dengan gaya-gaya kuliner yang ada di mana 
bayar dulu baru makan. Saya menciptakan memang dengan cara tradisional 
gaya dulu. Karena tidak semua orang merasa nyaman dengan bayar dulu baru 
mendapatkan sajian yang dipesan. Hal tersebut kadang membuat orang cukup 
merasa tersinggung. Istilahnya ‘apakah kamu menganggap saya tidak punya 
kemampuan untuk membayar?’ atau spekulasi lainnya yang membuat orang 
tersebut mungkin berpikir ‘apakah toko tersebut tidak memiliki kepercayaan 
kepada pelanggan?’. Inilah pertimbangan yang saya ambil kenapa saya 
menerapkan ‘yahudah, makan dulu baru bayar’. (telepon berdering) .. aduh 
telepon lagi! Saya sering terganggu dengan telepon seperti ini! (berbicara 
dengan telepon) 
P : Tidak apa-apa, Om. Saya yang minta maaf karena mengganggu waktu Om.  
N : Orientasi apa lagi yang ingin kamu tanyakan? 
P : Sebelumnya sudah terjawab semua, Om. Setelah saya mendengarkan 
penjelasannya, Om mementingkan pengenalan produk dulu (product 
oriented)...  
N : Iya dong. Istilahnya saya mau buka sebuah salon, tentunya saya harus 
mengetahui teknik menggunting rambut. Betul? Saya harus paham dengan 
keterampilan sebelum saya memulai semuanya. Kita tidak berbicara untuk 
jangka panjang apabila orang yang memulai bisnis tersebut sendiri tidak 
mengerti dengan apa yang mau dia berikan kepada konsumen. Product 
oriented adalah tekanan pertama dari sebuah bisnis.  
P : Baiklah, Om. Keduanya adalah Om mementingkan bagaimana kinerja yang 
terjadi di dalam proses produksi Kopi Johny (production oriented) supaya 
flow pekerjaan tidak terjadi chaos di dalamnya. Ketiga Om melakukan sales 
oriented yang mengajak teman untuk mengenal dan menjadi pelanggan dari 
produk Om Johny. Kemudian terakhir adalah customer or market oriented. 
N : Customer or market oriented? 
P : Iya, Om. Dari penjelasan tadi saya dapat menyimpulkan tahap terakhir ini 
cocok dengan Om yang sedang menjalankan ini karena Om mengerti apa 
yang menjadi kebutuhan dan permintaan konsumen serta apa yang sedang 
terjadi di dalam pasar.  
N : Betul sekali. Jadi begini, kita sebagai pelaku bisnis tentu harus melihat 
perkembangan tersebut. Kita tidak boleh bersikap kaku terhadap patennya 
sistem yang kita miliki, kita harus belajar untuk menyesuaikan. Baik dengan 
cara marketing, eh.. perubahan menu, dan improvisasi saat berada di 
lapangan. Sebagai contoh, sekarang banyak sekali orang menggunakan 
 sistem electronic money. Tentu kita harus ikuti, karena di dalam sistem 
pembayaran elektronik di sana ada unsur internet control. Hal itu untuk 
memaksimalkan penggunaan cashless. Karena apabila terjadi pembayaran 
sistem tersebut.. (menyapa pelanggan). Tadi sampai mana?  
P : Mengenai perkembangan zaman Om. 
N : Ini juga sekarang sedang tren taste anak muda yang suka dengan minuman 
dingin. Kita juga harus ikuti. Selera anak muda juga suka dengan minuman 
dingin yang manis, kita juga harus ikuti. Kita harus melakukan diversifikasi 
produk dengan taste. Saya harus mengerti dengan perkembangan selera ini. 
Jika tidak, maka kita akan ketinggalan.  
P : Selanjutnya apakah dengan sistem cashless ini apakah Om mendapatkan 
sebuah timbal balik seperti sistem membership yang bisa melakukan tracking 
terhadap pelanggan loyal dan Om juga tahu bagaimana melakukan 
penanganannya?  
N : Oh, tidak. Saya tidak sampai kepada hal sedetil itu. Dalam pikiran saya 
adalah yang penting kita meminimalkan yang namanya korupsi. Karena 
dengan pembayaran cash ini akan sangat potensial untuk terjadinya 
manipulasi. Oleh karena itu sistem cashless sangat baik. Contoh, tol sekarang 
sudah tidak menggunakan sistem cash, begitu juga parkir. Semua 
menggunakan sistem cashless. Apalagi kita yang sudah mengalami over 
customer yang sudah tinggi, ini bisa jebol. Sangat untung dengan terciptanya 
sistem cashless seperti ini. 
P : Berarti Om sendiri memberikan treatment terhadap customer loyal dengan 
cara yang fair. Om memperlakukan selayaknya teman, namun harga tetap 
tidak berupa ‘harga teman’.  
N : Tidak. Di sini teman yah teman, bisnis yah bisnis. Apa yang saya lakukan 
hanya sekadar servis, tidak berarti saya memberikan harga free.  
P : Baiklah. Saya sudah dapat menyimpulkan semuanya berkaitan dengan 
segala pernyataan yang Om Johny berikan. Namun berkaitan dengan 
implikasinya, apakah Om Johny mempunyai pertimbangan untuk tetap 
dengan sistem seperti ini atau akan melakukan perubahan seperti ‘memorize 
the loyal customer’ atau sistem membership card nanti? 
N : Kedepan mungkin akan ada perubahan. Karena ada rencana perubahan yang 
akan dilakukan bersama dengan Pak Hotman. 
P : Oh, Pak Hotman akan ikut membuka cabang lagi? 
N : Beliau akan bergabung. Kita akan merubah nama ini. Namun ini masih 
merupakan sebuah wacana yang sudah kami bicarakan bersama. Nantinya 
nama akan menjadi ‘Kopi Johny Hotman Paris’. Ini baru rencana. 
Kedepannya untuk ke sana kita akan ada banyak rencana, salah satunya 
 seperti yang kamu katakan apakah karena dia adalah konsumen loyal, atau 
reguler guest kita bisa berikan dia kartu member atau diskon. Namun apabila 
kita bicara tentang kartu member maupun diskon secara tidak langsung sudah 
diberikan oleh money electronic. Orang sudah diberikan promo berupa 
cashback. Kan sudah dimanjakan dengan banyaknya penawaran-penawaran 
itu secara tidak langsung. Makanya saya sebagai seorang pelaku bisnis saya 
rangkul ini semua seperti OVO, Go-Pay, Bonus, Dana, dan segala macam. 
Biarkan mereka yang menyiapkan fasilitas ini namun melalui kita. Jadi 
seakan-akan kita yang memberikan hal tersebut, padahal sistem cashless itu 
yang berikan. Oke?  
P : Baiklah Om. Saya dapat menyimpulkan bahwa kegiatan CRM dari Kopi 
Johny masih terbilang sangat baik sekali. Namun memiliki kemungkinan 
mengalami perubahan karena wacana yang telah direncanakan oleh Om 
sendiri dengan Pak Hotman Paris.  
N : Iya seperti itu.  
P : Baiklah Om. Saya akhiri wawancara pada hari ini. Terima kasih banyak 
untuk waktunya Om untuk dapat berbincang dengan saya kembali.  
N : Sama-sama 
P : Om Johny, apabila berkenan saya ingin untuk berbincang bersama dengan 
salah satu teman atau konsumen loyal Om Johny disini.  
N : Tentu saja boleh. Next kamu datang saja, nanti saya akan kenali dengan 
beberapa teman saya yang menjadi pelanggan tetap disini.  







Peneliti melakukan kegiatan wawancara bersama dengan Giovane Tionardy 
(mahasiswa Universitas Multimedia Nusantara 2018), selaku pelanggan setia dari 
Kwang Koan Kedai Kopi dan Bakpau (Kopi Johny). 
Tanggal  : 16 Mei 2019  
 Alamat  : (Cabang Kopi Johny) Ruko Paramount 7 CS DF2/12 Gading, 
Curug Sangereng, Serpong, Kota Tangerang Selatan, Banten 15810  
 
Keterangan  
Narasumber  : Giovane Tionardy (N) 
Peneliti  : Vindy Fredrick (P)  
 
P : Selamat sore. Maaf saya mengganggu waktunya sebentar. Perkenalkan 
sebelumnya nama saya Vindy Fredrick yang sebelumnya pernah membuat 
janji untuk bertemu wawancara bersama dengan Anda.  
N : Iya, bro. Tidak apa-apa.  
P : Untuk membuat wawacara ini tidak terlihat kaku, kita pakai bahasa yang 
lebih informal saja. Sebelumnya boleh kamu perkenalkan diri dulu. 
N : Oke, bro. Nama gua Giovane Tionardy, anak Strategic Communications 
UMN angatan 2018. Saya tinggal di lokasi Gading Serpong saat ini.  
P : Sebelumnya terima kasih banyak karena mau menjadi sukarela sebagai 
narasumber pelanggan setia Kopi Johny melalui media Instagram.  
N : Iya, sama-sama.  
P : Sebelumnya saya juga ingin menjelaskan bahwa yang akan saya bahas 
adalah bagaimana reaksi dari kamu sebagai pelanggan tetap Kopi Johny dan 
kesesuaian dari fokus utama yang ditetapkan pada awalnya. Saya juga 
melakukan beberapa riset kecil untuk mengetahui bagaimana reaksi orang 
melalui media Instagram Question tentang Kopi Johny. Banyak sekali yang 
mengatakan bahwa Kopi Johny ini terkenal karena kebanyakan dari publik 
menyangka bahwa pemilik dari brand tersebut adalah Pak Hotman Paris  
N : Iya-iya.  
P : Bagaimana dengan kamu? Bagaimana untuk pertama kali kamu mengenal 
Kopi Johny itu sendiri dan hingga sekarang dapat menjadi pelanggan tetap 
dari Kopi Johny? 
N : Gua sebenernya sih sebelumnya anak yang Grogol yah.  
P : Bagaimanakah?  
 N : Gua anak yang Grogol. Bener juga beberapa kali gua tahu tentang si-Hotman 
Paris yang share video di IG-IG dengan ‘Salam Kopi Johny’ itu. Akhirnya 
karena gua tinggal di dekat-dekat lokasi Kelapa Gading, gua coba samperin. 
Pertama kali gua coba itu yang es kopi susu dia dan jujur itu enak banget. Gua 
juga sempat melakukan sedikit riset sih dengan si Kopi Johny ini dan memang 
bener dia itu emang kopi yang udah legendaris lama banget. Dulu namanya 
itu Kwang Koan kan? Sebelum akhirnya dia ganti nama jadi Kopi Johny, 
seperti itu.  
P : Kalau kamu kembali ke Kelapa Gading lagi apakah kamu tetap 
berlangganan dengan Kopi Johny di sana? 
N : Karena mungkin sekarang gua kuliahnya juga di UMN dan tinggal di dekat-
dekat sini jadi yah udah lah. Rasanya juga tidak berbeda jauh.  
P : Oke, saya simpulkan bahwa pertama kali mengetahui Kopi Johny dari Pak 
Hotman Paris?  
N : Betul.  
P : Terus bagaimana dengan ekspektasi kamu selama ini dengan berlangganan 
dengan Kopi Johny selama ini?  
N : Ekspektasi gua tidak muluk-muluk sih. Rasa kopinya memang cocok di 
perut gua dan cara tradisionalnya itu yang bikin ciri khas rasa kopinya yang 
berbeda sama yang sekarang. Seperti espresso-espresso yang punya cirikhas 
rasa modern tapi cocok-cocokan dengan mulut kita. Gua penikmat kopi yang 
strong ala tradisional selama ini merasa kecocokan dengan Kopi Johny.  
P : Baiklah, berarti kamu sendiri sudah mengetahui bahwa Kopi Johny sendiri 
pemiliknya adalah Om Johny?  
N : Tahu, tahu banget. Soalnya memang dulu saat di Kelapa Gading sempat juga 
bertemu dengan Om Johny-nya. Dulu juga sempat membuat video 
dokumentasinya tentang Kopi Johny dan cukup intens bertemu dengan Om 
Johny.  
P : Apa yang membuat kamu cukup bertahan dengan Kopi Johny?  
N : Pertama dia di sini tempatnya pewe banget. Selain itu juga yang gua bilang 
tadi, kopinya enak dan sesuai dengan perut gua. Gua juga bisa diibaratkan 
dengan penikmat kopi tradisional yah, tapi konsep tempatnya yang di Gading 
Serpong ini enak dan gua juga suka dengan pelayanan dari Kopi Johny-nya 
sendiri jadi yah gua bertahan banget. Om Johny-nya juga suka menyapa 
dengan sesama pelanggan jadi gua berasa sedikit dekat dengan dia sih.  
 P : Artinya dapat saya katakan bahwa kamu menganggap pelayanan juga 
menjadi kunci utama dari sebuah bisnis, khususnya Kopi Johny itu sendiri?  
N : Iya dong, pasti.  
P : Baiklah. Saya menemukan kesesuaian terhadap topik penelitian saya dengan 
Kopi Johny yah berarti di sini. Pengalaman pertama kamu merasakan Kopi 
Johny, kamu merasa bahwa dia memiliki keunikan yang berbeda dengan 
coffeeshop lain yang membuat kamu nyaman dengan brand ini. Namun saya 
butuh hal yang lebih detilnya lagi di mana letak keunikan yang kamu maksud 
yang sangat berbeda dengan kedai kopi lainnya?  
N : Oke, sebelum Kopi Johny gua sering banget ke Glodok yang namanya Es 
Kopi Taki. Itu sama dengan proses Kopi Johny yang sama-sama 
tradisionalnya. Sedangkan untuk keunikan dari Kopi Johny terhadap kedai 
kopi lokal lainnya adalah ... Kalau lu liat sendiri yang lokasinya di Kelapa 
Gading, dia tempatnya sumpek banget. Kalau enaknya di sana selain gua 
hanya ngopi aja gua juga bisa jajan-jajan yang lain. Pas gua pindah ke 
Serpong ternyata jajanan yang lain juga tidak dihilangi begitu saja. Masih ada 
jajanan khas yang buat gua suka sih.  
P : Berarti kamu merasa merasa bagian mana yang menjadi hal utama dari Kopi 
Johny? Produk atau pelayanan?  
N : Pertama banget yah produk. Kedua yah pelayanan. Kenapa seperti itu? Gua 
susah banget untuk nemuin gaya tradisional seperti ini lagi di mana-mana. 
Gua suka banget kualitas produk dia. Yah kalau pelayanan dia tidak begitu 
bagus, gua tidak akan pernah nongkrong di sini seperti sekarang. Paling gua 
akan pesan untuk take away di luar harus nongkrong di sini. Tapi yah itu, 
karena pelayanan yah gua rela banget nongkrong di sini.  
P : Bagaimana untuk kualitas produknya?  
N : Gua karena kebiasaan beli produk kopi pasar yah makanya gua lebih cocok 
minum kopi ini. Gua benar-benar tidak cocok dengan gaya kopi espresso-
espressoan itu.  
P : Apakah kamu sendiri menganggap kamu adalah konsumen yang loyal 
terhadap Kopi Johny?  
N : Iya dong. Sangat. Karena gua setiap minggu bisa tiga sampai empat kali bisa 
ke sini. Apalagi kalau sedang keadaan nganggur yah produknya dia juga 
murah kenapa ga ke sini? Nongkrong sama teman-teman gua juga 
kebanyakan di sini. Lokasinya dekat dengan kampus, asik dan tidak sumpek 
banget. Strategis banget lah.  
 P : Bagaimana dengan kecocokannya menurut kamu antara Kopi Johny dengan 
perkembangan zaman? Seperti yang kita tahu bahwa tren kopi ini sudah mulai 
meluas penikmatnya oleh kalangan anak muda. Kebanyakan dari riset yang 
saya lakukan mendapati hasil bahwa kebanyakan anak muda menganggap 
Kopi Johny cukup strong, bagaimana dengan pendapat kamu? Apalagi Om 
Johny pernah mengatakan bahwa kopi yang ia buat memang bertujuan untuk 
disesuaikan dengan selera orang tua.  
N : Fifthy-fifthy sih itu . Buktinya gua suka. Itu tergantung dengan orangnya 
dan bagaimana taste yang cocok dengannya. Banyak temen gua juga yang 
bilang kok kalau Kopi Johny itu terlalu strong dan terlalu kuat. Tapi anehnya 
mereka masih suka ke sini kok. Soalnya karena baristanya mungkin sangat 
friendly kali yah jadi kadang teman-teman gua suka request untuk jangan 
dibuat terlalu strong dan baristanya meracik dengan ga hilangin esensi rasa 
dari Kopi Johny tapi dengan kandungan kopi yang lebih ‘lite’.  
P : Baiklah kalau begitu. Sebelumnya saya jelaskan beberapa hal kecil yah, di 
dalam CRM itu terdapat beberapa turunan seperti change with respect to 
customer yang mengutamakan konsumen harus puas dengan kualitas yang 
diberikan oleh pihak terkait. Selanjutnya adalah change with respect to 
marketplace itu adalah dia melihat keadaan dari lokasinya yang berdekatan 
dengan target anak muda atau orang tua. Ketiga adalah change with respect 
to marketing function itu berarti pelaku bisnis dapat mengerti dan 
memanfaatkan cara promosi dengan baik. Seperti yang kita ketahui bahwa 
cara promosi dari Kopi Johny hanya melalui media Instagram dan bantuan 
dari Pak Hotman Paris. Keempat adalah Implications. Menurut kamu apa 
yang sangat cocok dengan sebagai pelaku bisnis untuk di terapkan di dalam 
usahanya ?  
N : Menurut gua itu mungkin lebih kepada customer relationship sama 
produknya sih.  
P : Apakah kamu memiliki alasan mengapa kamu mengutamakan hal tersebut?  
N : Ini gua ambil contoh dari lokasi di sini aja Gading Serpong. Banyak banget 
cafe yang ada di sini. Kalau kita samakan ciri khasnya terhadap Kopi Johny 
itu seperti Kong Djie. Tapi kalau kita perhatiin, biarpun Kopi Johny itu 
dibilang tradisional, tapi dia pewe banget. Disaat persepsi orang tahunya kopi 
tradisional itu tempatnya pengap dan banyak asap sana-sini, liat deh Kopi 
Johny! Dia tuh tempatnya di design tidak kaku, tradisional tapi tetep ada 
sentuhan modern dan tidak kalah dengan cafe yang espresso base.  
P : Baiklah kalau begitu. Bagaimana bila saya mengubah sudut pandang kamu 
menjadi pesaing bisnis yang serupa, tentang kopi. Apa yang menjadi hal 
utama yang akan kamu terapkan di dalam cafe tersebut? Pertama ada product-
 oriented, kedua productions-oriented, ketiga sales-oriented, dan yang terakhir 
customer or marketing-oriented. Kamu akan memprioritaskan hal mana yang 
menjadi keharusan dalam bisnis tersebut? 
N : Customer pastinya. Ini yah, kalau Kopi Johny itu namanya udah gede. 
Semua orang kalau sebut Kopi Johny pasti udah tahu yang mana. Dia udah 
terkenal banget. Kalau gua jadi pesaing dia misalnya, kalau ditandingin 
dengan kualitas produk pastinya gua tidak akan bisa dengan mudah tandingin 
dia. Kecuali gimana kalau gua lebih menekankan kepada treat kepada 
customer gua itu seperti apa. Peluangnya akan lebih gede. Habis itu mungkin 
gua akan utamain tempat juga. Yah disini tempatnya juga enak banget, kalau 
gua harus saingin dia pasti gua harus cari tempat yang lebih bagus dari ini dan 
mendesign tempat tidak perlu bener-bener estetik banget tapi nyamannya 
yang diutamain.  
P : Kembali lagi sebagai seorang Public Relations. Kalau kamu sendiri melihat 
bagaimana sistem MPR dari Kopi Johny? Apakah berhasil atau tidak? 
N : MPR? Kebetulan gua udah dapat materi ini. Menurut gua berhasil banget 
sih. Dia itu kan Om Johny ngomong kalau dia pentingin itu treat customer 
dan kualitas produknya. Menurut gua yah itu berhasil, karena lu liat lokasi dia 
banyak pesaingannya. Bahkan sama Kong Djie yang bener-bener sama kopi 
tradisional aja, Kopi Johny itu lebih rame. Selalu parkiran dia penuh, bahkan 
parkiran ruko sebelah kadang kebanyakan itu dipakai sama konsumen dari 
Kopi Johny sampai ditulisin sama orang sebelah tulisan “parkiran khusus toko 
ini...”  
P : Kalau CRM-nya juga Kopi Johny dapat dikatakan berhasil? 
N : CRM?  
P : Customer Relationship Management maksudnya hahaha... 
N : Oh.. Berhasil banget dong. Gua aja merasa nyaman banget disini.  
P : Namun kepentingan dari CRM itu tidak hanya layanan, namun juga 
membership card atau bentuk pelayanan terhadap konsumen loyal. 
Sedangkan seperti yang kita ketahui bahwa Kopi Johny itu..  
N : Ga ada dia.  
P : Nah, bagaimana dengan menurut kamu ? 
N : Yah ga masalah sih. Buat gua buat apa ada pelayanan ekstra gitu untuk 
sekedar ngopi di sini. Udah begitu kita dikasih banyak kemudahan dengan 
potongan harga dari sistem cashless dia. Jadi menurut gua ga terlalu penting 
 lah. Tidak terlalu efektif juga dia menggunakan sistem seperti itu sih. 
Harganya juga udah bener-bener pas di kantong.  
P : Bagaimana dengan citra dari Kopi Johny?  
N : Menurut gua citranya bagus dan udah gede banget sih. Pengaruh dari 
Hotman Paris juga gede. Pasti orang pada tahunya dari dia. Mungkin orang 
yang tahu ga dari Hotman Paris pasti yang tua-tua gitu, tetep masih jadi 
langganannya. Hotman Paris di sini gua melihat dia membangun citra untuk 
kaum milenial sih yang kesehariannya pakai sosmed.  
P : Oke, kita kembali lagi sebelum kamu mengenal Kopi Johny. Apakah 
terdapat ciri khas lainnya yang membuat kamu melihat Kopi Johny itu unik 
selain dari semua penjelasan kamu sebelumnya? 
N : Dia itu kalau lu ke tempat kopi susu di tempat lain itu kadang ada yang 
kemanisan, susunya kebanyakan, kopinya kadang strong kadang ga, bahkan 
warnanya kadang kurang meyakinkan. Sedangkan Kopi Johny itu bener-
bener pas untuk semuanya buat gua. Gua tuh bener-bener merasa ini bukan 
‘kopi-kopian’ seperti yang sedang trending gitu aja. Buat orang yang kaum 
awam yang kurang terlalu suka ngopi kalau dikasih ini sih pasti ada yang pro 
dan kontra yah. itu balik lagi sih untuk taste orang itu sendiri. Buat penikmat 
kopi yang bener-bener ngerti kopi gua rasa ini juga pasti pada suka kok 
dengan Kopi Johny.  
P : Kalau saya boleh tahu, kapan pertama kali kamu mengenal Kopi Johny?  
N : 2017 kalau ga salah. Baru dua tahun gua langganan sama dia. Kalau Kwang 
Koan gua kurang tahu karena itu nama lama dia sebelum akhirnya ada Kopi 
Johnynya. Kalau gua yah pas namanya udah Kopi Johny.  
P : Baiklah kalau begitu. Terima kasih atas kesempatannya untuk berbagi cerita 
dan berbincang bersama saya.  
N : Btw, nanti rada di sensor yah untuk bahasa kasarnya. Gua ga enak kalau 
masuk ke transkrip nanti  
P : Tenang saja. Akan saya usahakan untuk diperhalus untuk data transkripnya.  
N : Sip. Btw kalau butuh bantuan gua lagi berkabar aja yah bro.  






Peneliti melakukan kegiatan wawancara bersama dengan Ibu Nancy Dona, selaku 
Store Manager dari cabang Kwang Koan Kedai Kopi dan Bakpau (Kopi Johny)  
Tanggal  : 8 Juli 2019   
Alamat  : (Cabang Kopi Johny) Ruko Paramount 7 CS DF2/12 Gading, 
Curug Sangereng, Serpong, Kota Tangerang Selatan, Banten 15810  
Keterangan  
Narasumber  : Nancy Dona (N)  
Peneliti  : Vindy Fredrick (P)  
 
P: Selamat siang Bu, maaf menggangu. Sebelumnya saya sudah buat janji dengan 
Om Johny untuk melakukan wawancara dengan Tante Nancy. Beliau 
mengizinkan untuk saya bertemu dengan Bu Nancy, namun untuk waktu dan 
tempat yang saya berikan beliau tidak memberikan kabar jadi saya coba 
langsung bertemu dengan Ibu disini.  
N: Tidak apa-apa. Saya sudah di berikan instruksi dengan Pak Johny kalau kamu 
ingin melakukan wawancara bersama saya. Memang Pak Johny sedikit sibuk 
jadi mungkin terlupakan janji kamu untuk bertemu saya.  
P: Kira-kira Tante Nancy berkenan untuk kita melakukan wawancara pada hari ini 
atau lain waktu, Bu?  
N: Apakah pertanyaannya akan sangat panjang?  
P: Tidak Tante. Kira-kira saya hanya mempertanyakan beberapa pertanyaan untuk 
melengkapi pernyataan yang diberikan kepada Om Johny melalui pernyataan 
dari Tante Nancy.  
N: Oh, boleh sekarang saja.  
P: Jadi begini Tante, saya sempat mengajukan beberapa pertanyaan kepada Om 
Johny dan ternyata beliau memberikan pernyataan yang memiliki kesesuaian 
dengan penelitian yang saya lakukan. Terdapat beberapa kali pernyataan dari 
Om Johny yang menjadi kesimpulan bahwa ini adalah kunci kesuksesannya. 
Tapi saya perlu melengkapi pernyataan apakah dari store lainnya akan terdapat 
kesamaan. Om Johny pernah mengatakan bahwa salah satu kunci kesuksesan 
adalah pelayanannya dan hal tersebut mengapa Om Johny membentuk 
kedekatan secara psikologis terhadap pelanggan yang harus dilakukan oleh 
karyawannya.  
N: Iya  
 P: Apakah dari Tante sendiri melihat ini memang benar pernyataan dari Om Johny 
tersebut? 
N: Hm... Memang hal itu penting, yah. Dan hal tersebut terus kita berlakukan dan 
terapkan kepada setiap store. Itu adalah kuncian kita untuk sukses, yah.. Ini kan 
menjadi satu kesatuan yah baik itu barista maupun pelayanan, itu kan kualitas 
pelayanan kita juga harus menjadi yang nomor satu di samping produk yang 
memiliki kualitas yang bagus. Itu menjadi satu kesatuan yang saling menunjang. 
Yang dikatakan Om Johny yah memang betul sekali.  
P: Apakah dari Tante sendiri membuat itu menjadi penerapan yang wajib? Saya 
sempat memperhatikan dari store ini dengan store utama yang berada di Kelapa 
Kopyor. Store utama lebih..  
N: Crowded? 
P: Iya Tante, crowded banget. Dan saya melihat juga bahwa di sini kesannya.. 
apakah karena penempatannya yang dekat dengan masyarakat berusia muda 
maka karyawannya juga lebih seperti fleksibel dan tidak kaku terhadap 
pelayanan terhadap pelanggan? Saya sempat mendapatkan rekomendasi 
langsung dari pelayan yang ada di sini.  
N: Gini, kalau yang dilihat dari... karena yang di jual dari store-store lain tidak se-
komplit ini. Ini adalah yang paling komplit. Kita dari Kopi Johny kan juga 
menjual makanan juga, sedangkan di store lainnya kan hanya minuman, kopi 
serta bakpau doang. Ini saya tambahkan secara inisiatif tambahkan dalam menu 
untuk menambahkan pilihan bagi orang-orang yang nongkrong di sini. Dengan 
banyaknya pilihan kan membuat orang menjadi semakin tertarik yah tidak hanya 
dengan meminum kopi saja.  
P: Benar Tante. Apakah itu juga membuat Tante juga memikirkan hingga kepada 
pelayan juga memberikan rekomendasi kepada pelanggan secara langsung dari 
varian yang telah Tante kembangkan?  
N: Yes, betul. Apalagi milenial kan? Jadi kita juga mengikuti perkembangan serta 
permintaan dari anak-anak muda. Kalau orang dulu kan seperti yang di kedai di 
Kelapa Kopyor itu hanya tahu kopi susu, kopi hitam dan tidak se-kompleks yang 
ada. Di sini kita kembangkan lagi ada avocado coffee, ada karamel,ada juga gula 
aren. Nanti saya juga kembangin lagi ada cheese. Jadi saya terus berusaha untuk 
mengembangkan semua varian tersebut.  
P: Berarti itu semua berdasarkan evaluasi yang diberikan berupa tester yang pernah 
ditawarkan kepada pelanggan setelah itu diberikan penilaian dari pelanggan?  
N: Yes, nanti kita akan lihat permintaannya sebanyak apa, kita akan lihat dulu. 
Biasanya juga kita akan coba untuk masukin varian tersebut sebagai tester dari 
store-store lain Kopi Johny.  
 P: Baiklah. Tante, saya melihat di sini konsepnya agak berbeda yah dari Kopi Johny 
pusat yang ada di Kelapa Kopyor. Di sana lebih kaku banget sedangkan di sini 
banyak penambahan gambar dan funiture yang tidak memberi kesan kaku seperti 
Om Johny sendiri .. 
N: (tertawa) hahaha.. Kan hal tersebut untuk menambahkan perbaikan dong. Kita 
harus belajar untuk lebih baik kedepannya. Kopi Johny Kelapa Kopyor kan 
bentuknya lebih cenderung ke food court, sedangkan di sini kita kan bentuknya 
ruko dan lebih kepada sentuhan wanita, yah. Jadi penting banget kita untuk 
membentuk hal yang lebih kreatif. Di sana tidak punya ruangan yang bisa di 
dekor apa-apa, di store lain kita juga ada di Puri dengan konsep konteiner yang 
konsepnya juga bagus sih.  
P: Oh iya, Tante. Saya juga ingin bertanya. Om Johny pernah mengatakan saat 
beliau menjalankan bisnis, terdapat product oriented, sales oriented, production 
oriented, dan a customer or market oriented. Keempat hal tersebut  difokuskan 
oleh Om Johny. Namun seiring berjalannya waktu Om Johny lebih terfokus 
dengan permintaan dari konsumen dan permintaan dari marketnya seperti apa. 
Bagaimana dengan pendapat Tante? Dari keempat hal tersebut kira-kira Tante 
melihat yang mana hal terpenting untuk menjalankan bisnis ini?  
N: Yang paling penting... Saya tidak dapat mengatakan yang mana yang paling 
penting, semua saling berkaitan. Ya kan? Dari segi produk yang kita bikin dan 
pasarkan, kita jual, semua itu saling penting dan berkaitan. Benar kata Om 
Johny, hal tersebut sama-sama dipentingkan.  
P: Saya juga sempat mempertanyakan ini kepada Om Johny, bagaimana cara dari 
Om Johny mempertahankan loyalitas dari pelanggan. Om Johny mengatakan 
juga bahwa beliau mementingkan pertahanan terhadap konsumen yang loyal dari 
pada mencari konsumen baru. Om Johny juga mengatakan bahwa caranya hanya 
dengan membentuk kedekatan antara orang yang berada di dalam Kopi Johny 
terhadap konsumen yang membuat semua pelanggan royal.. 
N: Betul.  
P: Apakah di sini juga dilakukan hal yang sama? Karena di sana karena segmen 
pasarnya lebih kepada orang tua maka dari itu diberlakukan hal tersebut.  
N: Sama saja sih, gini. Kalau kamu lihat ada aja pelayan yang berusaha menjual 
dengan ramah dengan pelayan yang menjual (memperagakan memberi menu 
kepada peneliti), yahudah.. ini. Kami mengajarkan kepada pelayan untuk 
berusaha menawarkan kepada pelanggan, bersikap luwes, berusaha untuk akrab 
agar pelanggan ini balik lagi. Kalau bisa kita tau namanya ‘Oh iya pak anu...’ 
gitu. Itu kan membuat orang berasa lebih.. lebih ..  
P: Dekat.  
N: Iya, begitu.  
 P: Tante di sini posisinya sebagai store manager? 
N: (senyum dan mengangguk) hahah..  
P: Saya sempat mendengar dari pelayan di sini bahwa Tante sedang ada proyek 
pembangunan Kopi Johny di Puri lagi..  
N: Sudah ada yang di Puri.   
P: Sudah berjalan yah ?  
N: Sudah.  
P: Artinya kedua konsep tersebut sama dengan yang ada di sini?  
N: Tidak, berbeda. Di sana designya menggunakan konteiner. Di sana kita menjual 
beberapa hal penambahan seperti singkong, kentang, roti bakar Tante masukin 
di sana. Karena target yang kita tuju di sana adalah anak muda dari pagi hingga 
malam. Di sana baru buka sekitar dua mingguan dan kita sedang uji coba segmen 
pasar yang sesuai di sana seperti apa. Apakah nanti akan lebih kepada anak muda 
yang datang, orang tua, berbeda dengan yang di Kelapa Gading kan banyakan 
orang tua. Di sini juga kita mengincar anak-anak muda. Apa lagi tren anak muda 
yang suka minum kopi, suka nongkrong. Hal tersebut yang sedang kita 
galangkan seperti apa, penambahan menu seperti apa, kita harus memberikan 
penambahan apa. Kami sedang mengeksplor apa yang sesuai di sana dan di sini.  
P: Berarti hal tersebut merupakan bentuk adaptasi yang Tante lakukan untuk 
melihat tren apa yang sedang digemari di area tersebut? 
N: Yes, yes, betul banget. Kalau di sana kan design konteinernya terbuka, jadi 
bentuknya dari salah satu tempat seafood, kita ambil tempat di sana. Jadi kita 
joinan dengan orang di sana. Memang tempatnya kurang nyaman karena orang 
cenderung ingin di ruangan AC, di sana lebih kepada orang-orang yang suka 
nongkrong. Maka dari itu kita mau coba masukin roti bakar dan... sebenarnya 
tadinya kita mau coba masukin varian menu indomie seperti brand UpNormal. 
Jadi lebih kepada tren anak mudanya lebih di-‘galakin’.  
P: Baiklah Tante, saya juga memiliki dua pertanyaan terakhir Tante. Pertama, 
pernyataan Om Johny mengenai tren kopi yang lebih condong dengan 
penggunaan mesin atau espresso base gitu..  
N: Betul, betul.  
P: Om Johny pertahanin dari segi.. 
N: Tradisional gitu, yes.  
P: Menurut Tante bagaimana dengan pernyataan dari Om Johny?  
N: Justru bagus dong, jadi begini. Tren dari kopi mesin itu sudah terlalu banyak dan 
orang sepertinya kalau mau buka yang namanya kafe itu imejnya mesin. Kenapa 
kita pakai nama ‘kedai’? Karena kita masih menggunakan teknik manual dan 
 tradisional. Hal itu justru membuat kita berbeda dan sedikit yang melakukan hal 
seperti kita, peminatnya juga banyak.  
P: Itu berarti menjadi ciri khas yang dipertahankan Om Johny, yah?  
N: Iya, ciri khas dari Om Johny.  
P: Terus ada pesan yang ingin Tante sampaikan kepada masyarakat mengenai Kopi 
Johny dari Tante sendiri? 
N: Salah satunya, yang membuat Kopi Johny menjadi berbeda adalah estetika 
tradisional. Jangan lupa yaitu kopi itu kebanyakan kan dari Indonesia. Kalau 
misalnya manual dan tradisional secara Indonesia dan rasanya juga.. Rasanya 
juga menurut saya juga memiliki perbedaan yah dari standart kami dan penyajian 
mesin. Kalau penyajian mesin itu akan menyesuaikan dengan ukuran, kalau kita 
manual kan ada mungkin perbedaan tapi tidak lari gitu. Orang banyak yang 
pesan menu-menu request, kami tetap sediakan dan itu tetap tidak lari dari yang 
dikatakan Om Johny, estetikanya. Kita punya keunikan yang memberikan taste 
yang unik. Jadi seperti yang Om Johny katakan memang benar, kita punya ciri 
khas tersendiri. Apalagi Kopi Johny.  
P: Baiklah Tante, saya rekap beberapa pernyataan yang diberikan oleh Tante. Kopi 
Johny terus beradaptasi dengan segmen pasarnya. 
N: Ditambahkan yah, kita tetap menyediakan estetika tradisional dan tetap 
mengikuti tren pasar yah.  
P: Ya, terus juga Kopi Johny tidak bersikap kaku terhadap permintaan pasar walau 
teknik penyajiannya tetap tidak lari dari penyajian kopi tradisional.  
N: Yes, ya.  
P: dan penyataan dari Tante bahwa Kopi Johny punya ciri khas yang berbeda yang 
membuatnya berbeda dengan coffeeshop lain. Hal tersebut membuat 
penambahan value terhadap Kopi Johny secara positif. Fokus dari bisnis itu 
semua penting asalkan kita dapat melihat dan beradaptasi terhadap kondisi pasar 
secara baik.  
N: Betul sekali.  
P: Baiklah Tante saya akhiri pertanyaan saya.  
N: Iya terima kasih juga. Sorry yah jadi harus nunggu tadi Tante habis belanja 
kebutuhan dulu di SMS tadi.  
P: Tidak apa-apa Tante, saya yang seharusnya maaf harus merepotkan Tante hari 
ini.  
N: Tidak apa-apa.  
 
  
  
  
 
